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»Systematisches Fundraising: Was tun, damit Menschen gerne
geben?“

Vortrag von Helmut Liebs

Sehr geehrte Damen und Herren,

Sie sind heute hier, um zu héren, was zu tun ist, damit Menschen geben?
Und Sie mochten wissen, was zu tun ist, damit Menschen gerne geben?

Nun denn:

Die Voraussetzungen sind giinstig, dass Menschen einer Kirchengemeinde oder
einer kirchlichen Einrichtung gerne etwas geben - sofern die Gemeinde oder
Einrichtung etwas tut und sofern sie zum passenden Zeitpunkt das Richtige auf
gute Weise tut.

Denn: Im Prinzip geben Menschen gerne.

Daflr gibt es mehrere Grunde, ich nenne drei:

Erstens: Menschen erfahren individuell lebenslang, dass ihnen gegeben wird,
dass sie beschenkt werden, dass sie sich dem Geben anderer Menschen
verdanken, dass sie Nehmende sind und es auch sein durfen.

Denn von Anfang an ist der Mensch ein Nehmender. Das neu geborene Kind tUberlebt nur,
sofern es nimmt: Nahrung und Nahe, Bertihrung und Bewegung, Warme und Worte.

Und mit jedem Akt des Nehmens |ernt das Kind. Nimmt und lernt. Probiert etwas aus und
nimmt mehr. Entwickelt Fahigkeiten und Fertigkeiten und nimmt immer noch mehr. Er ist
die permanente Zuwendung, welche das Kind Tag um Tag, Woche fur Woche, Monat nach
Monat wachsen und reifen lasst. Wobei dann wie von selbst - einfach durch Nachahmung -
das eigenstandige Geben hinzukommt: das erste Zurucklacheln, die ersten erwidernden
Laute, das erste Zuruckgeben von Schnuller und Rassel.

Das Kind lernt: Zum Miteinander gehoren gleichermaRen Nehmen und Geben.

Zu dieser individuellen Lernerfahrung tritt etwas zweites, das dafur sorgt, dass der Mensch
im Prinzip gerne gibt. Die individuelle Lernerfahrung des Gebens und Nehmens ist
eingebettet in eine menschheitsgeschichtliche Lernerfahrung, namlich dass das
Miteinander nicht nur innerhalb von Sozialsystemen, sondern auch zwischen
Sozialsystemen nur durch wechselseitiges Geben funktioniert.




Der Soziologe Marcel Mauss [ ‘'moos’] hat als einer der ersten Wissenschaftler darauf
aufmerksam gemacht. Der franzosische Religionswissenschaftler und Soziologe hat unter
anderem 1923 den ,Essai sur le don“ geschrieben. Zu Deutsch: ,Die Gabe". Mauss
analysierte und verglich das wechselseitige Geben, Nehmen und Wiedergeben in uralten
archaischen Stammesritualen in Nordamerika, Skandinavien, Polynesien, Australien und
Neuseeland. Er kommt zu dem Schluss, dass der Mensch das Geben schon zu frihester
Zeit gelernt hat, und zwar innerhalb von Sozialsystemen wie auch bei der Begegnung
zwischen Sozialsystemen. Also wenn eine Familie auf die andere trifft, eine Sippe auf eine
andere, ein Stamm auf einen anderen, ein Dorf, eine Stadt, ein Staat auf den anderen.

Mauss schreibt: ,In allen Gesellschaften haben Menschen gelernt, auf das Ihrige zu
verzichten und sich dem Geben und Erwidern zu verschreiben.” Sie haben - mit meinen
Worten - gelernt, dass es besser klappt mit dem Nachbarn, wenn man miteinander
handelt, dass es allseits eintraglicher ist, wechselseitig zu geben und zu nehmen.
Kooperation toppt Konkurrenz.

Das dritte Phanomen, welches das Geben befordert, ist im Menschen an sich
angelegt: Menschen haben intuitiv eine naturliche Neigung zum Geben.

Der amerikanische Evolutions- und Verhaltensforscher Michael Tomasello, der aktuell an
der Leipziger Universitat lehrt, erklart:

Menschen kénnen sich dank ihrer Empathie in andere Menschen hineinversetzen. Und:
Menschen konnen ihre Intentionen, also ihre Absichten, ihre Winsche, Erwartungen und
Bedurfnisse einander aktiv_mitteilen. Tomasello bezeichnet das als , geteilte
Intentionalitat” oder auch ,Wir-Intentionalitat”. Dank des Sich-Hineinversetzens und des
einander Mitteilens sind Fairness, Rucksichtnahme, Mitleid, Gerechtigkeit,
Vergemeinschaftung, Gabe und Gegengabe erklarbar. Der Mensch kann sich
hineinversetzen und somit Bedlrfnisse anderer spuren, und er kann sich mitteilen und
somit eigene Bedurfnisse nennen. Und wo beides aufeinander trifft, sind Menschen
Gebende und Nehmende.

Ich halte fest: Der Menschen ist ein Wesen, das nicht anders kann, als zu nehmen_und zu
geben.

Wunderbar. So lasst uns eifrig darum werben, dass Menschen geben: per Spende, per
Stiftung, per Sponsoring und auf manche Weise mehr.

Wenn das so einfach ware ...

Prufen Sie sich selbst: Wann haben Sie zuletzt etwas gespendet?
Geld, Zeit, Ideen, Gegenstande - was auch immer.
Wie war die Organisation oder Einrichtung beschaffen, der Sie gespendet haben?

Ich vermute, dass die Organisation oder Einrichtung, der Sie gespendet haben, etwas mit
lhnen persénlich zu tun hatte. Mit Ihrem Leben, lhren Uberzeugungen, lhrem Glauben,
Ihren Werten, Haltungen, Beziehungen. Die Organisation oder Einrichtung war auf eine
bestimmte Weise fur Sie relevant, war fur Sie wichtig, hatte fir Sie Bedeutung. Sie haben
gespendet im Wissen, dass dort Ihre Gabe - stellvertretend flr Sie - etwas tut, das Sie fur
wichtig und richtig hielten. Sie haben sich engagiert haben, weil es fur Sie bedeutsam war.

Und damit sind wir beim Fundraising. Fundraising ist die Kunst, etwas
Bedeutungsvolles zu kommunizieren; und zwar so zu kommunizieren, dass es
auch fiir andere Menschen bedeutungsvoll wird.

Und diese Kunst beginnt damit, dass jemand von seiner Sache Uberzeugt, besser noch:
begeistert ist, und sich etwas traut. Wie hort sich das an:



Da spricht der Vorsitzende eines Orgelvereins vor Hunderten von Konzertbesuchern tber
eine Vision. Uber die Vision, die eigentlich abgangige Kirchenorgel aus dem 18.
Jahrhundert zu restaurieren. Er spricht - man merkt es Stimme und Kérperhaltung an - mit
heiBem Herzen. Die Restaurierung der Orgel sei aus Verantwortung fur das historische Gut
wichtig. Gesangsbegleitung und Orgelkonzerte seien unerlasslich fur das
kirchenmusikalische Leben: zur Freude der Menschen und zum Lobe Gottes. Ware es nicht
eine Augenweide, wenn der schmutzige Orgelprospekt, also das nach aulien sichtbare
Gehause, wieder leuchtete? Ware es nicht ein Ohrenschmaus, wenn Widors berihmte
Toccata nicht mehr wie Kirmesmusik, sondern wie aus einer anderen Welt klange?

Der Redner vermittelt seine Anliegen so schlussig, dass viele Zuhérende flr sich
entdecken, wie sehr die Uberzeugung des Orgelvereinsvorsitzenden bezlglich der
Bedeutsamkeit der Orgel mit der eigenen Uberzeugung lbereinstimmt. Plétzlich beginnen
die Zuhorenden sich vorzustellen, wie es ware, wenn sie Teil dieses visionaren Projekts
warden. Und sie fragen sich: Was kann ich dazu beitragen? Das Zauberwort lautet
»Orgelpfeifenpatenschaften”. Der Redner enthillt eine groRe Tafel, auf der alle 2.000
Pfeifen eingezeichnet sind: ,Auf dieser Tafel wird Ihr Name stehen, wenn Sie eine
Pfeifenpatenschaft Ubernommen haben! Sobald die Halfte der Pfeifen mit dem Namen
eines Paten oder einer Patin versehen ist, beginnen wir zu restaurieren.”

Was ist geschehen? Der Redner hat Beteiligung angeboten. Er hat angeboten und
gezeigt, wie man Teil des Vorhabens und seiner erfolgreichen Realisierung werden kann.
Jede Orgelpfeifenpatin und jeder Orgelpfeifenpate wird mit einer Patenschaft Teil der
Orgel. Jeder weil3, dass er etwas zur Orgel beitragen kann: 50 Euro fur eine kleine Pfeife,
500 Euro fur eine mittelgroRe Pfeife, 5.000 Euro fir eine grolRe Pfeife, 10.000 Euro fur die
Sanierung des Orgelprospekts. Teil zu sein, anteilig zu einem grofSen Ganzen beizutragen,
Zugehorigkeit zu erleben - das ist ein elementares menschliches Bedurfnis. Das Angebot,
sich an der Orgelrestaurierung zu beteiligen, ermdglicht Zugehdrigkeit.

Fundraising ist somit die Kunst, etwas Bedeutungsvolles so zu kommunizieren,
dass es auch fiur andere Menschen bedeutungsvoll wird; mit der Folge, dass
diese sich offnen fir Angebote der Beteiligung. Und dadurch werden sie
zugehorig.

Die Orgelpfeifenpatenschaften sind ein Angebot fir Menschen, denen die Orgel
bedeutungsvoll ist, so dass sie sich dafur 6ffnen, 50 Euro oder mehr zu geben. Doch nicht
jeder Mensch, fur den die Orgel von Bedeutung ist, kann 50 Euro oder mehr geben.

Wie kann ein Angebot der Beteiligung fiir Menschen mit kleinem Geldbeutel
aussehen?

Vielleicht haben Sie klrzlich im Evangelischen Gemeindeblatt fur Warttemberg (Ausgabe
44 vom 30. Oktober) den doppelseitigen Artikel Gber eine Fundraisingaktion in Ersingen
gelesen. In Ersingen, ein kleiner Ort sudlich von Ulm, missen Dach und Decke der
Franziskuskirche saniert werden. Der Kirchengemeinde fehlen dazu 130.000 Euro, die sie
per Spenden finanzieren muss. Die Kirchengemeinde hat diverse Aktionen veranstaltet,
darunter eine Aktion fur den kleinen Geldbeutel.

Sie hat namlich kleine Spendenboxen aus Pappe verteilt und die Menschen ermuntert, in
diesen Ddschen einige Zeit lang Kleinstgeld zu sammeln: Centsticke, vielleicht auch mal



einige Euromunzen. Kombiniert wurde diese Spendenbitte mit der Aussage des Pfarrers:
Ich wette, dass es den Gemeindemitgliedern nicht gelingt, mich mit dem in den
Spendenboxen gesammelten Munzgeldgewicht aufzuwiegen.

Dieses Angebot, sich mit kleinem Geld an dem groBen Vorhaben zu beteiligen, kombiniert
mit der Herausforderung der Wette, wurde so gut angenommen, dass der Pfarrer mit
Muanzen von 2.635 Euro locker aufgewogen wurde. Nun muss er die Wette einldsen; er
muss in einem Theaterstlck eine Rolle iUbernehmen, was ihm angeblich Uberhaupt nicht
liegt.

Fundraising ist die Kunst, etwas Bedeutungsvolles so zu kommunizieren, dass
es auch fiir andere Menschen bedeutungsvoll wird; mit der Folge, dass sie sich
offnen fiir Beteiligung, sofern fiir sie passende Angebote dabei sind.

Da nicht jedes Angebot fur jeden Menschen passt, mussen die Angebote der Beteiligung
unterschiedlich sein. Wenn die Angebote der Beteiligung unterschiedlich sind, steigt die
Wahrscheinlichkeit, dass flr jede und jeden etwas Passendes dabei ist.

Passend sind zum Beispiel Beteiligungsangebote, die sich aufteilen in solche fur den
kleinen Geldbeutel und solche fur den grolRen Geldbeutel.

Ein Angebotsbeispiel fir Menschen mit kleinem Geldbeutel habe ich erzahlt. Aber wie
macht man Angebote flr Menschen mit dem grolBen Geldbeutel? Wie gewinnt man
GrolBspenderinnen und -spender?

Indem ein Angebot gemacht wird, das in seiner Art genau zu vermdgenden Menschen
passt.

In meiner Erzahlung von den Orgelpatenschaften war so ein Angebot enthalten. Denn die
Auswahl der ,,Preise” flr Patenschaften reichte bis 5.000 Euro fur die ganz groBen Pfeifen,
ja bis 10.000 Euro fur den Orgelprospekt.

Wenn nun ein Mensch die Angebote der preislich gestaffelten Patenschaften liest, so
rangiert er sich entsprechend seinen Mdglichkeiten ein. Und ein Mensch, dem es maglich
ist, 5.000 Euro oder mehr zu geben, wird mit gewisser Wahrscheinlichkeit tatsachlich eine
Patenschaft flr 5.000 Euro oder mehr Gbernehmen - einfach weil es angeboten wird und
weil es das fur jhn passende Angebot ist. Wurden jedoch lediglich Patenschaften zu 50,
100 und 200 Euro angeboten, wirde ein Mensch, der gut und gerne 5.000 Euro geben
konnte, lediglich 50, 100 oder 200 Euro geben - weil ihm allein dieses angeboten wurde.

Wir halten fest: Wer mochte, dass Menschen GroBRes geben, muss GroRes
anbieten. Ich sage den Satz noch einmal anders betont: Wer mochte, dass
Menschen GroRRes geben, muss GroRes anbieten.

Ein weiteres Beispiel dafiir: Stiftungen. Im Bereich der Landeskirche wurden in den
zuriickliegenden zehn Jahren mehr als 80 Stiftungen neu errichtet. Uberwiegend so: Eine
Gemeinde mochte eine Stiftung errichten, deren Ertrage dazu dienen sollen, ein
Kirchengebaude oder die Jugendarbeit oder ein diakonischen Angebot dauerhaft mit zu
finanzieren, vielleicht sogar einmal ganzlich zu finanzieren. Also Botschaft an die
Gemeindemitglieder: Wir mochten eine Stiftung errichten, und das werden wir auch,
sofern sich genugend Menschen als Grundungstifterinnen und Grundungsstifter finden.



Grundungstifter/innen sind Menschen, die zusagen, einen bestimmten Betrag zu geben.
Wenn genugend Zusagen beisammen sind, errichten wir die Stiftung gemeinschaftlich mit
den anteiligen Betragen.

Da das Stiftungsvermagen selbst typischerweise nicht verwendet werden darf, sondern
allein die Ertrage (also Zinsen oder Mieteinnahmen oder Pachterlése), ist eine
Stiftungsgrundung erst sinnvoll ab einem Betrag von mindestens 50.000 Euro, besser
noch: mindestens 100.000 Euro. 100.000 Euro kommen kaum zusammen, wenn Menschen
50 oder 100 Euro zusagen. Deshalb muss kommuniziert werden: Grindungstifterin bzw.
Grundungsstifter werden Sie ab einem Betrag von 1.000 Euro, oder 2.000 Euro oder was
auch immer die Gemeinde als Mindestbetrag festlegt.

Was ist die Folge dieser Botschaft? Es werden genau solche Menschen
GrUndungsstifter werden, die 1.000 oder 2.000 Euro oder mehr geben kdnnen und
mochten. Namlich weil das Angebot - ,,Ab 1.000 Euro kénnen Sie Griandungstifter
werden!” - zu ihnen passt. Umkehrschluss: Wirde das Beteiligungsangebot nicht in dieser
Weise gemacht, wurden Menschen, die 1.000 Euro oder mehr geben kdnnen, sich nicht
angesprochen fuhlen; wirde also die Stiftung vermutlich nicht zustande kommen. Wer
mochte, dass Menschen GrolRes geben, muss Grolses anbieten.

SinngemaRes Zitat einer Unternehmerin, die 10.000 Euro als Grindungsbeitrag gab:
»Ich bin dankbar fur die Mdglichkeit, stiften zu kdnnen. So zeige ich meiner Gemeinde,
dass sie mir wichtig ist, auch wenn ich sonst am Gemeindeleben kaum teilnehme.*

Menschen haben nicht nur unterschiedliche Gebemaglichkeiten, sondern auch
unterschiedliche Gebementalitaten.

Eine Gebementalitat ist die Mentalitat, Geld zu spenden.

Was schatzen Sie, wie viel Prozent der Bevélkerung klassisch per Uberweisung Geld
spendet?

35 Prozent der deutschen Bevodlkerung ab dem Alter von 10 Jahren spenden Geld,
und zwar durchschnittlich je Einzelspende 35 Euro.

Menschen, die Geld spenden, spenden nicht nur einmal im Jahr, sondern durchschnittlich
sechs Mal im Jahr - weil ja das Spenden zu ihrer Mentalitat gehort. Sechs Mal im Jahr 35
Euro, das macht ein Jahresspendenvolumen von 210 Euro.

Fast die Halfte des Jahresspendenvolumens wird von September bis Dezember gespendet.
Wie werden Spenderinnen und Spender zum Spenden motiviert?

Auch dazu gibt es verlassliche Zahlen:

Wirksamster SpendenanstoB ist der personlich adressierte Brief; er generiert ein
Viertel des Spendenvolumens. Meine Empfehlung: Ins Texten und Gestalten des
Freiwilligen Gemeindebeitrags verwenden Sie deshalb bitte viel MUhe, besser noch: Liebe.

Zweistarkster SpendenanstoR sind die Medien mit den dort veroffentlichten
Spendenaufrufen bzw. Berichten liber Spendenbedarfe. Dem AnstoR8 durch die
Medien verdanken sich knapp zehn Prozent der Spendeneinnahmen.



Ahnlich hoch ist das Volumen der Spenden als Kollekte/Gottesdienstopfer.

Und sehr interessant: 45 Prozent des Spendenvolumens wird gegeben, ohne einen
direkten SpendenanstoB als Ausldser; d. h. Menschen spenden aus Gewohnheit, oder weil
sie einen Dauerauftrag haben oder weil sie Mitglied sind z. B. in einer Kirchengemeinde, in
einem Verein oder in einer Stiftung; auch wenn man in einer Stiftung juristisch betrachtet
nicht Mitglied sein kann, aber man flhlt sich wie ein Mitglied.

Und noch eine Auffalligkeit: Menschen spenden insbesondere dann, wenn sie empfinden,
dass ihre Spenden dringend gebraucht werden. Dringend gebraucht werden Spenden
immer als Hilfe nach bzw. in Katastrophen. Das mussen nicht unbedingt Erdbeben oder
Uberflutungen sein - die auf jeden Fall auch -, sondern es kénnen auch lokale Néte sein,
eben wenn der lokale Wirbelsturm das Kirchendach abdeckt, oder die Ankunft von 200
FlUchtlingen, oder das Wegbrechen eines Zuschusses fur die Jugendarbeit oder die
Kirchenmusik.

Wo immer offensichtlich dringliche, unerlassliche Hilfebedarfe sich global oder
lokal auftun und um Abhilfe gebeten wird, sind Menschen in
uberdurchschnittlichem MaBe bereit, zu spenden. Und dabei werden die
Spenden insbesondere durch personlich adressierte Briefe sowie durch Berichte
in den Medien ausgelost.

Und: es werden Neuspender gewonnen. Ein Viertel des Spendenvolumens zur Hilfe in
Notfallen oder Katastrophen kommt von Menschen, die erstmals spenden.

Ich denke aus diesen statistischen Erkenntnissen lasst sich Einiges fur die
Spendenwerbung in Kirchengemeinden und kirchlichen Einrichtungen ableiten.

Nehmen wir an, eine Gemeinde mdchte 300.000 Euro sammeln, und nehmen wir an, die
Gemeinde hat 1.000 Mitglieder, also grob gesagt 500 evangelische Haushalte - welches
Spendenvolumen ist dann pro Jahr realistisch? Realistisch ist die Hoffnung, dass von 500
evangelischen Haushalten 35 Prozent etwas spenden, das sind 175 Haushalte. Sie
spenden - wenn wir das bundesdeutsche Jahresspendenvolumen zugrunde legen - je 210
Euro. 175 Haushalte mal 210 Euro macht 36.750 Euro. Zu wenig?

Also gut: verrate ich lhnen, dass kirchliche Spenderinnen und Spender deutlich mehr
spenden als der Bundesdurchschnitt, namlich um die 300 Euro pro Jahr. Sieht die
Rechnung schon besser aus: 175 Haushalte mal 300 Euro macht 52.500 Euro.

Wie kann es gelingen, noch mehr Menschen zum Mitmachen zu inspirieren? Denn
ehrgeizig wie Sie sind, getragen von der begeisternden Bedeutsamkeit lhres Vorhabens,
maochten Sie auf 100.000 Euro jahrlich kommen. Dann wirde es Ihnen helfen, wenn das
Vorhaben dringlich ist, weshalb Sie genau diese Dringlichkeit kommunizieren. Dann
spenden mehr Menschen, und sie spenden mehr als Ublich. Deshalb: kommunizieren Sie
die Dringlichkeit lhrer Vorhaben. Kommunizieren Sie, dass es unerlasslich ist, das
undichte Kirchendach, das marode Gebalk und die feuchten Wande jetzt zu sanieren. Weil
ansonsten die Substanz der Kirche bedroht ware. Weil dann die Stuckdecke und die
Wandmalereien unwiederbringlich verloren gingen und die Stabilitat der Orgelempore
bedroht ware. So dass dann nicht nur die Schonheit der Kirche, sondern auch die

Nutzung Uberhaupt dauerhaft in Frage stiinde.



Doch Halt! Motiviert diese Argumentationskette zum Spenden? Diese Aufzahlung von
Mangeln macht eher mutlos, als dass sie zum fréhlichen Geben einladt.

Meine Damen und Herren,

es ist sehr wichtig, dass Sie beim Argumentieren vom den Mangel beklagenden
»Warum?“ zum ermutigenden ,,Wozu!“ gelangen. Menschen spenden fur
Wirkungen. Menschen spenden fur das, was ihre Gabe an Gutem bewirkt.

Die geschilderten Mangel sind nur der Anlass, Spenden zu erbitten. Aber gegeben werden
die Spenden fur das, was sich durch die Spende verandert, was durch die Spende
verbessert wird. Gespendet wird unter der Annahme, dass die Spende zu einem
Unterschied zwischen Vorher und Nachher beitragt.

Deshalb formulieren Sie zum Beispiel so: Wenn Sie, liebe Mitglieder der Gemeinde, jetzt
far unser aller in Not geratene Kirche spenden, dann tragen Sie dazu bei, dass die Kirche
saniert wird und somit erhalten bleibt; und zwar in all ihrer Schénheit und mit ihrer
wertvollen Ausstattung. Wenn Sie mit Ihrer Spenden zur Erhaltung der Kirche beitragen,
dann bleibt diese weiterhin fur Gottesdienste und Konzerte erhalten. Sie bleibt ein Ort, in
dem Menschen getrdstet und ermutigt werden, ein Ort, in dem Menschen bitten und
danken, ein Ort der Feier und der Freude, der Gemeinschaft mit Gott und der
Gemeinschaft untereinander. Kurz: Heimat des Glaubens.

Wie gut auch immer diese Argumentation sein mag - wenn eine Gemeinde mehr als ublich
sammeln mochte, dann muss sie einen Mix von Aktionen anbieten. Denn wir wissen ja:
Menschen haben unterschiedliche Gebementalitaten. Deshalb machen wir
unterschiedliche Angebote in Form von unterschiedlichen Aktionen.

Einige Beispiele nannte ich: Orgelpfeifenpatenschaften, die Wette in Kombination mit den
Spendenbox, Stiftungen, Spendenbittbrief. Ich konnte diese Beispiele nur anreilen. Wenn
Sie mochten, lesen Sie ausfuhrlich Gber diese und mehr als 50 weitere erfolgreiche
Fundraisingaktionen in dem Buch ,,Damit die Kirche im Dorf bleibt: Fundraising”; heute
zum Sonderpreis von 10 Euro am Schriftentisch zu erwerben. Jetzt nenne ich noch einige
weitere Angebote flr Menschen mit unterschiedlichen Gebementalitaten:

1. Anlassspenden. Menschen feiern private oder berufliche Jubilaen: den 50.
Hochzeitstag, den 70. Geburtstag, das 100. Firmenjubildaum. Was ist zu tun? Inspirieren Sie
Menschen dazu, dass diese - wenn sie Jubilaum feiern - ihre Gaste und Gratulanten um
eine ,Spende als Geschenk” bitten; eine Spende flr ein kirchliches Vorhaben, das gerade
ansteht. Wie inspirieren Sie Jubilare dazu? Durch einen Text im Gemeindebrief, auf der
Website, durch Erzahlen oder durch eine motivierende und informierende Karte, deren
Bildseite so schon ist, dass Menschen sie aufbewahren. Gehen Sie auf die Website der
Evangelischen Kirchengemeinde Uhingen, dort finden Sie eine ansprechende Werbung um
Geburtstagsspenden: www.kirche-uhingen.de.

2. Benefizveranstaltungen. Ein Angebot fur Menschen, die vielleicht kein Geld spenden
wurden; jedoch gerne ein gutes Konzert, ein Dinner, eine Lesung, ein Theaterstick
besuchen - und wenn der Eintritt oder die Spende beim Ausgang fur einen guten Zweck
ist, dann ist ihnen das recht. Abgesehen von dem finanziellen Ertrag sind Veranstaltung im
Mix von FundraisingmalBnahmen sehr wichtig, weil es dort a) zu personlichen
Begegnungen kommt, weil b) Veranstaltungen ganzheitlich erlebt und deshalb gut erinnert
werden, weil ¢) Veranstaltungen erzahlt werden (,Erna, gestern Abend war ich beim



Andreasdinner der Kirche, und das war grofartig ...“), und Events sind wichtig weil d) die
Presse gerne dariber berichtet.

3. Talenteaktion. Aufruf im Gemeindebrief und per Faltblatt oder im Rahmen eines
Gottesdienst mit Predigt Uber die anvertrauten Talente: Vermehren Sie lhre Talente, |hre
Begabungen, Ihre Fahigkeiten, lhre Kenntnisse! Indem Sie diese anderen Menschen
vermitteln, und zwar gegen ein kleines Entgelt, das dann an die Kirchengemeinde geht.
Was sind solche Talente? Was Menschen kénnen: Zinnfiguren bemalen, Honig herstellen,
Socialmedia fur Einsteiger, Wellnessbehandlungen, Nordic Walking, Zaubern, Socken
stricken und und und.

4. Produktverkauf. Es gibt Menschen, die spenden nicht, die besuchen auch keine
Benefizveranstaltungen, die mdchten auch keine Talente zur Verfliigung stellen, aber wenn
es einen Magdalenenwein zu kaufen gibt, oder einen Paradieshonig, oder eine Galluskerze,
dann sind sie dabei. Denn solche Angebote zu kaufen, entspricht ihrer Mentalitat. Setzen
Sie jedoch nicht zu viel Hoffnung in den Produktverkauf. Der Herstellungsaufwand ist
manchmal erheblich, die Gewinne sind mdglicherweise gering, der Vertrieb mihsam, die
Verwaltung kostet Zeit und Personal. Testen Sie Produkte zunachst in kleine Auflage.

5. Eigeninitiative wecken. Damit meine ich eine Variante des Produktverkaufs: Sie
bitten Einzelhandler Ihres Ortes, ein Produkt zu erfinden; ein Produkt, das diese dann bei
sich verkaufen, und einen gewissen Anteil vom Gewinn spenden die Einzelhandler dann
der Gemeinde. Oder ganz anders: Sie gewinnen eine prominente Personlichkeit dafur, in
einem Drogeriemarkt, einem Supermarkt oder einem Baumarkt eine Stunde lang an der
Kasse zu sitzen. Mit dem Markt haben Sie zuvor vereinbart, dass dieser die Einnahme
dieser Stunde an die Gemeinde spendet. SWR-Moderatorin Sonja Faber-Schrecklein hat
das vor einem Jahr im dm-Markt in Stuttgart-Vaihingen zugunsten der dortigen
Orgelsanierung gemacht.

Wenn eine Kirchengemeinde einen Mix von Aktionen planvoll auf mehrere Jahre aufteilt,
dann ist sie den Schritt vom ad-hoc-Fundraising zum systematischen Fundraising
gegangen. Dann ist sie weit Uber dieses ,,Schreiben wir doch einen Spendenbrief, und
dann schauen wir mal“ hinaus gegangen. Letzteres kann man naturlich machen, aber die
Gemeinde hangelt sich dann von Aktion zu Aktion, ohne eine durchdachte Systematik zu
haben. Jede neue Aktion kostet neues Denken, neue Zeit, neue Energie.

Jedoch wenn eine Gemeinde, bevor sie die Spendenkampagne tberhaupt startet, Uberlegt,
welche unterschiedlichen Beteiligungsangebote sie machen méchte, und wenn sie
uberlegt, mit welcher Art von Kommunikation sie diese Angebote wem genau wann und
wo vermitteln mochte, dann macht sie Fundraising systematisch, strategisch, zielvoll,
planvoll.

Ich habe wahrend der zurtckliegenden zehn Jahre erlebt, dass alle Gemeinden, die so
vorgegangen sind, erfolgreich waren; egal, ob sie 100.000 Euro, 500.000 Euro oder mehr
sammeln wollten.

Teil dieses planvollen Fundraisings kann auch sein, sich um Geldauflagen bei Gerichten
zu bemuhen. Ich erldutere, was ich damit meine:

Ein beim Gericht verhandeltes Strafverfahren kann eingestellt werden gegen Zahlung
einer Geldauflage durch den Angeklagten. Josef Ackermann beispielsweise musste eine



Geldauflage von 3,2 Millionen Euro zahlen. Wer die Geldauflage erhalt, entscheiden Amts-
und Staatsanwalte sowie Richter. Die Geldauflagen von Ackermann gingen an etwa 500
gemeinnutzige Einrichtungen. Geldauflagen in Millionenhohe sind selten. Meistens liegen
die Betrage zwischen 1.000 und 100.000 Euro.

Wenn nun Staatsanwalte und Richter entscheiden, wer die Geldauflage erhalt - was liegt
naher, als diesen zu vermitteln, dass beispielsweise das Projekt Gewaltpravention der
kirchlichen Jugendarbeit oder die Schuldnerberatung der Diakonischen Bezirksstelle solche
Unterstutzung sehr gut verwenden kann und dass dies im gesamtgesellschaftlichen
Interesse ist.

Sie merken an diesen Beispielen, dass Geldauflagen bevorzugt an soziale Projekte oder
Einrichtungen gehen. Informationen zum planvollen Geldauflagenfundraising lesen Sie in
einem Leitfaden, den meine Fundraisingkollegin Katrin Stegmuller herausgegeben hat und
den Sie am Schriftentisch mitnehmen konnen.

Auch zu meinem nachsten Thema bieten wir lhnen Literatur an. Und auch dieses Thema
gehort planvoll und wohlUberlegt behandelt:

Die letzte Gabe. Wie oft hat Ihre Kirchengemeinde wahrend der zurlckliegenden zehn
Jahre ein Vermachtnis erhalten oder ist als Erbin eingesetzt worden? Ich vermute, Sie
kdnnen es an einer Hand abzahlen. Wenn es geschieht, dann handelt es sich oft um hohe
Betrage. Doch kann man um ein Testament werben?

Beim Thema Testament rihren wir an mehrere Tabus: Es sind die Tabus: Sterben und Tod,
Abschied und Trauer, Vererben und Erben, ideelle und materielle Werte, gegebenenfalls
heikle Familienkonstellationen. Wir kbnnen Menschen anbieten, mit uns Uber diese Tabus
zu sprechen. Sofern sie mit uns dartber sprechen mochten. Wir kdnnen Menschen
signalisieren, dass wir auf die mit den Tabus verbundenen Fragen Antworten haben. Wir
kdnnen auch darstellen, dass wir zu Fragen des Erbrechts und der Testamentsgestaltung
im Rahmen allgemein zuganglicher Informationen auskunftsfahig sind oder wissen, wer
auskunftsfahig ist und berat. Aber wir konnen und dirfen nie aktiv um ein Testament

fragen.

Auf vieles hin konnen wir Menschen direkt und aktiv ansprechen: aufs Spenden, aufs
Stiften, aufs Sponsern, aufs Talente schenken, aufs Geldauflagen zuweisen, aufs Kaufen
von Produkten, aufs Mitarbeiten - aber nicht aufs Vererben. Daruber sprechen wir bitte nur
dann, wenn Menschen von sich aus signalisieren, dass sie das mochten.

Wie aber machen wir deutlich, dass wir gesprachsbereit und auskunftsfahig sind? Allein
durch so genannte passive Kommunikation. Das bedeutet, dass wir Informationen zum

Beispiel Uber das Thema Erbrecht und Testamentsgestaltung oder Uber eine erhaltene

Erbschaft lediglich verdffentlichen oder eine Informationsschrift auslegen, und es dann

den Lesern oder den Besuchern einer Veranstaltung Uberlassen, darauf zu reagieren.

Ein in seiner Art einzigartiges Medium passiver Kommunikation hat der badische Fund-
raisingkollege, Pfarrer Dr. Torsten Sternberg, gemeinsam mit dem Fundraiser der Diakonie
Baden, Volker Erbacher, und der Agentur neolog communications in Karlsruhe vor zwei
Jahren entwickelt, namlich eine Ausstellung mit dem Titel ,Was bleibt.“
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Die wlrttembergische Fundraisingstelle hat diese Ausstellung adaptiert; sie kann
ausgeliehen werden; das organisiert meine Fundraisingkollegin Katrin Stegmuller.
Informationen finden Sie im Internet unter www.geben-was-bleibt.de, oder Sie sprechen
Frau Stegmuller an. Inzwischen haben auch die Fundraisingstellen der bayrischen und der
rheinischen Landeskirche die Ausstellung und das damit verbundene Material
ubernommen.

Meine sehr geehrten Damen und Herren,

ich habe Uber das natirliche Nehmen und Geben gesprochen; ich habe dartber
gesprochen, dass Menschen sich fur Bedeutungsvolles engagieren; ich sprach darluber,
dass Fundraising die Kunst ist, Menschen passende Angebote der Beteiligung zu machen;
ich habe Beispiele fur Fundraisingaktionen geschildert. Ich habe fur langfristig geplantes
Vorgehen geworben. Alles tragt dazu bei, dass wir Menschen inspirieren, gerne zu geben.

Doch ich habe noch nicht dartber gesprochen, was essentielle Bedingung dafur ist, dass
Menschen genau |hrer Kirchengemeinde etwas geben.

Betrachten Sie lhr eigenes Gebeverhaltens. Wem geben Sie gerne etwas?

Viele werden antworten, dass Ihr Gebeverhalten wesentlich von der Einbindung in
Beziehungen gepragt? In Beziehungen zur Umgebung wachst die Bereitschaft zu geben:
der Familie, Freunden, der Kirchengemeinde, einem Sportverein, einer Parteien, Kollegen,
dem Stadtteil, Land, Erdkreis, Kosmos ... Aus der empathischen Identifikation mit diesen
entsteht das Empfinden einer Verpflichtung. Weil man eine Beziehung zu diesen hat.

Deshalb: Fundraising ist die Kunst, etwas Bedeutungsvolles so zu
kommunizieren, dass es auch fur andere Menschen bedeutungsvoll wird; mit der
Folge, dass sie sich offnen fiir Beteiligung, sofern passende Angebote dabei
sind. Und es ist das passende Angebot fiir sie, wenn sie eine Beziehung zu dem
Angebot haben beziehungsweise zu dem, der diese Angebote macht.

Kirzer formuliert: Fundraising ist die Kunst, bestehende Beziehungen zu starken
und neue Beziehungen aufzubauen und beides langfristig und systematisch zu
pflegen. Oder noch kirzer: Fundraising ist Aufbau und Pflege langfristiger
Beziehungen.

Ich verdeutliche das am Vererben:

Wenn Menschen einer Gemeinde ein Vermachtnis zuteilen oder sie als Erbin einsetzen,
dann machen sie das, wenn und weil sie zu der Gemeinde und den dort tatigen Personen
eine gute Beziehung haben. Sie haben im Laufe ihres Lebens so viel Vertrauen zu der
Gemeinde entwickelt, dass sie genau dieser ihr Vermdgen Uber den Tod hinaus
anvertrauen.

Vertrauen entsteht durch das Erleben von Verlasslichkeit. Verlasslichkeit bedeutet, dass
das Handeln dem Reden entspricht. Solche Verlasslichkeit [asst sich nicht abstrakt
erleben, sondern nur sofern Menschen zu Menschen eine Beziehung haben.

Einige Anregungen, wie Beziehungen in einer Gemeinde gestarkt und gepflegt
werden kénnen, so dass Vertrauen entsteht:

Sprechen Sie im Kirchengemeinderat daruber, ob in der Gemeinde madglichst viele
Menschen mit maglichst vielen Menschen eine gute Beziehung haben.
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Entwickeln Sie Ideen, vielleicht sogar einen Plan, eine Systematik flr Aufbau und Pflege
von Beziehungen.

Uberlegen Sie zum Beispiel, ob alle Neuzugezogenen einen BegriiBungsbrief erhalten, und
darin lesen sie das Angebot eines Willkommensbesuchs.

Erfreuen Sie alle Eltern, denen ein Kind geboren wurde, mit einer Glick- und
Segenswunschkarte inklusive freundlicher Einladung zur Taufe.

Informieren Sie alle 16-Jahrigen Uber die Mdglichkeiten des Freiwilligen Sozialen Jahrs in
einer diakonischen Einrichtung oder in der Jugendarbeit.

Bieten Sie Veranstaltungen zu Themen der dritten Lebensphase an.

Kimmern Sie sich um den Besuchsdienst. Denn natirlich kann der Pfarrer bzw. die
Pfarrerin nicht alle Menschen besuchen, bei denen einen Besuch angebracht ware.

Vereinbaren Sie, dass Menschen fur Spenden in jeglicher Hohe unaufgefordert eine
Zuwendungsbestatigung und eine Dankkarte erhalten.

Schreiben Sie allen Gemeindemitgliedern einmal im Jahr einen persénlich adressierten
Brief, der fur die Beteiligung per Kirchensteuer, Spende, Opfer und Mitarbeit dankt. Oder
sagen Sie diesen Dank zumindest im Gemeindebrief.

Laden Sie einmal im Jahr alle Menschen, die sich mit Geld, mit Zeit, mit Ideen, mit
Mitarbeit engagieren, zum Mitmacher-Dank-Fest ein.

Wenn in einer Gemeinde zu der Uberwiegenden Zahl der Menschen solche Beziehungen
gepflegt werden, dann werden diese Menschen mit groBer Wahrscheinlichkeit ihrer Kirche
stabil verbunden bleiben. Dann wird die Uberwiegende Zahl dieser Menschen sich ideell
und finanziell verlasslich an ihrer Kirche beteiligen.

Gelegentlich hore ich:
Damit Menschen, der Kirche verbunden bleiben, miussen wir Mitgliederbindung
machen.

Den Begriff ,,Mitgliederbindung” streichen Sie aus lhrem Denken. Menschen
mochten nicht gebunden werden, sondern Menschen mochten sich freiwillig
binden. Und zwar an andere Menschen, die so attraktiv/bedeutungsvoll fir sie
sind, dass sie zu diesen eine Beziehung haben mochten. Und wenn diese
Beziehung gelingt, entsteht Bindung. Und woran man sich gebunden hat, daran
beteiligt man sich gerne und immer wieder.

Ich erinnere mich an einen attraktiven und deshalb sehr erfolgreichen Opferaufruf eines
Pfarrers in einem Gottesdienst, der lautete sinngemal’ so: Liebe Gemeinde, Sie wissen,
dass wir fur die Sanierung der Orgel sammeln. Die Orgel soll endlich wieder so klingen, wie
es einer KOnigin der Instrumente entspricht und wie es flr Gottesdienste und Konzerte
wichtig und richtig und schén ist. Lassen Sie also bei Inrem Opfer heute Ihr musikalisches
Herz sprechen und geben Sie frohlich summend Ihre Gabe. Wenn Sie mich nun fragen
warden: ,Wie viel soll ich denn geben?”, so wurde ich antworten: Stellen Sie sich
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gedanklich den Betrag vor, den zu spenden Sie heute sich vorgenommen haben. Haben
Sie den Betrag vor sich? Gut! Und wenn Sie diesen gedanklichen Betrag nun verdoppeln ...
dann sind Sie bei der Halfte dessen, was der Orgel heute gut tate.

Fundraising ist die Kunst, Menschen zum Tun des Guten zu inspirieren - planvoll
und stetig; freundlich und verlasslich; dankbar ... und gerne originell.
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Im Tun des Guten erleben Menschen Zugehdérigkeit und Zusammengehdarigkeit. Sie
erleben Freude und Sinn. Sofern sie dieses im Raum der Kirche erleben, erleben sie
christliche Identitat.

Beziehung

Bedeutung Menschen mit Bindung
christlicher Identitat

Beteiligung

Chancenstatement:

Wir verlieren als Kirche zunehmend Mitglieder. Das ist vor allem demographisch bedingt,
also nicht zu verhindern. Der Mitgliederverlust wird automatisch zu einem Mittelverlust
fihren. Wir sind herausgefordert, diese Entwicklung in den Blick zu nehmen. Uberzeugt
davon, dass wir als Kirche dem einzelnen Menschen wie auch der Gesellschaft insgesamt
Lebenswichtiges, sogar Uberlebenswichtiges zu sagen haben, verstarken wir unsere
Kommunikation. Wir kommunizieren so, dass wir bestehende Beziehungen starken und
neue Beziehungen aufbauen und beides langfristig und systematisch pflegen. Wenn wir
das gemeinsam gut machen, werden Menschen mit ihrer Kirche stabil verbunden sein und
bleiben. Sie werden sich ideell und finanziell verlasslich an ihrer Kirche beteiligen. Wir
werden dadurch als Kirche gestarkt, selbst wenn wir zahlenmaRig weniger werden. Noch
ist das Zeitfenster dafur da; wir sollten es nutzen, solange es offen steht. Das ist unsere
Chance heute und die nachsten Jahre.



